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RISET PASAR PRODUK PIEMIRSA 
Abstrak 
Besarnya persaingan bisnis baik usaha skala kecil, menengah maupun besar mengharuskan 
pelaku usaha untuk menerapkan strategi pemasaran, tak terkecuali dibidang kuliner. Riset pasar 
dilakukan mengetahui kekuatan dan kelemahan dari produk (brand image) yang nantinya 
digunakan untuk menerapkan strategi yang tepat agar dapat bersaing dipasaran. Produk yang 
diteliti yaitu PIEMIRSA (Pie Intip Rasa-rasa) merupakan salah satu jajanan tradisional 
masyarakat kota Solo. Tujuan dari penelitian ini untuk memperoleh hasil berupa analisis dan 
interpretasi data riset pasar mengenai potensi dan minat pasar terhadap produk Piemirsa serta 
memperoleh strategi untuk meningkatkan daya saing produk. Dalam menentukan strategi 
pemasaran dilakukan tiga analisis. Yang pertama analisis tren diperoleh hasil bahwa perempuan 
lebih menyukai belanja oleh-oleh dibanding pria. Yang kedua analisis similaritas dapat diketahui 
bahwa baik laki-laki maupun perempuan menyukai piemirsa. Yang ketiga analisis odd groupings 
diketahui bahwa mayoritas responden menyukai intip dengan berbagai varian rasa. Maka dapat 
disimpulkan bahwa Piemirsa layak sebagai makanan oleh-oleh khas kota Solo. 
Kata Kunci: analisis tren, odd groupings, piemirsa, similaritas. 
Abstract 
The amount of business competition both small-scale enterprises, medium and large businesses 
require to implement the marketing strategy, not least in the field of culinary. Futher more the 
need for market research to determine the strengths and weaknesses of the product (brand image) 
that will be used to apply the right strategy in order to compete in the market. The products 
studied were PIEMIRSA (Pie Intip Rasa-rasa) is one of the traditional snacks communities Solo. 
The purpose of this study to obtain results in the form of analysis and interpretation of market 
research data on potential and market interest in the product Piemirsa and gain strategies to 
improve product competitiveness. In determining the marketing strategy carried out three 
analyzes. First of all, analysis of the trend is the result that women prefer shopping for souvenirs 
than men. Second is similarity analysis, that showed both men and women like piemirsa. The 
third analysis is odd groupings that can be seen that the majority of respondents liked the voyeur 
with a variety of flavors. It can be concluded that Piemirsa worth it as the food souvenirs of Solo. 
Keywords: odd groupings analysis, piemirsa, similarity, trend analysis. 
1. PENDAHULUAN
Semakin meningkatnya persaingan bisnis membuat usaha skala besar, menengah maupun 
kecil sekalipun harus memiliki strategi pemasaran. Tak terkecuali di dalam usaha kuliner. 
Banyaknya produk yang sama dengan harga yang relatif sama menuntut para pengusaha kecil 
harus memiliki banyak cara untuk menarik perhatian konsumen. Dalam penelitian ini produk 
yang diteliti yaitu “PIEMIRSA” (Pie Intip Rasa-rasa). Intip merupakan salah satu jajanan 
tradisional yang termasuk salah satu kearifan lokal masyarakat kota Solo. Namun, fenomena 
modernisasi dewasa ini, yang merambah pada dunia kuliner nusantara seperti adanya restoran 
fast food,  food court, dan juga café-café yang menjajankan makanan barat semakin mengancam 
eksistensi jajanan intip, yang merupakan jajanan nusantara yang harus dijaga eksistensinya. 
2 
Harapannya intip ini mampu menjadi oleh-oleh khas dari solo yang banyak dikenal oleh 
wisatawan dan warga lokal. Untuk mewujudkan harapan tersebut, perlu adanya upaya untuk 
memperkenalkan produk tersebut kepada wisatawan maupun warga lokal secara luas. Untuk itu 
perlu adanya rencana riset untuk mencari informasi mengenai market share dari produk intip 
tersebut. Riset tersebut berguna untuk mengetahui kekuatan dan kelemahan produk intip ini dan 
didaerah mana saja penjualannya kuat sehingga bisa dianalisis lebih lanjut untuk menghasilkan 
strategi pemasaran yang tepat dan kuat. 
2. LANDASAN TEORI
2.1 Pemasaran 
Pemasaran adalah proses sosial yang didalamnya terdapat individu atau kelompok 
bertujuan untuk mendapatkan apa yang dibutuhkan dan diinginkan dengan menciptakan, 
menawarkan, dan secara bebas mempertukarkan produk yang bernilai (Kotler, 2002) 
2.2 Riset Pasar 
Menurut American Marketing Association (AMA), riset pemasaran adalah fungsi yang 
menghubungkan konsumen, pelanggan dan publik dengan pemasar melalui informasi-
informasi yang digunakan untuk mengidentifikasi dan mendefinisikan peluang dan 
masalah pemasaran; menghasilkan, menghaluskan dan mengevaluasi upaya pemasaran; 
memantau kinerja pemasaran; dan memperbaiki pengertian pemasaran sebagai suatu 
proses. 
2.3 Fungsi Riset Pasar 
Fungsi riset pasar berkaitan dengan bagaimana pihak manajemen menggunakannya, 
yaitu: 
2.3.1 Planning (Perencanaan) 
Perencanaan berkaitan dengan menentukan peluang pasar meliputi Segmentation, 
Demand estimation, dan Environmental assesment. 
2.3.2 Problem Solving (Pemecahan Masalah) 
Riset pasar untuk Problem Solving lebih fokus kepada membuat keputusan jangka 
pendek dan keputusan jangka panjang meliputi Product (produk), Price (harga), 
Place (tempat), dan Promotion (promosi). 
2.3.3 Control (Pengendalian) 
Control-Oriented Market Research membantu pihak manajemen untuk 
menemukan masalah dan memonitor untuk menemukan titik masalah dan 





2.4 Jenis-jenis Riset Pasar 
Riset pasar dapat dikelompokkan menjadi tiga jenis riset yaitu: riset eksploratif, 
riset konklusif, dan riset pemantauan prestasi (Thomas & James, 1992). 
2.4.1 Riset Eksploratif 
Riset ini digunakan untuk tahapan awal dari proses pengambilan keputusan. Riset 
ini biasanya dirancang untuk melakukan penyelidikan awal situasi permasalahan 
dimana biaya dan waktu yang digunakan tidak begitu besar, yang ditandai dengan 
fleksibilitas desain risetnya yang besar agar desainnya sensitif terhadap hal-hal 
yang tidak terduga serta untuk menemukan gagasan yang semula tidak 
terpikirkan.     
2.4.2 Riset Konklusif 
Riset konklusif (deskriptif) merupakan riset yang menyediakan informasi untuk 
membantu manajer mengevaluasi dan menyeleksi serangkaian tindakan. Desain 
risetnya dengan prosedur riset formal yang berisi definisi yang jelas dari sasaran 
riset dan kebutuhan informasi. 
2.4.3 Riset Pemantauan Prestasi atau Kausal 
Apabila serangkaian tindakan telah diseleksi dan program pemasaran telah 
diterapkan maka riset pemantauan prestasi dibutuhkan untuk mengendalikan 
program pemasaran sesuai dengan rencana yang telah disusun. 
2.5 Lembar kerja 
Lembar kerja digunakan sebagai panduan untuk mengarahkan dan mempermudah 
proses riset  Lembar kerja terdiri dari 8 sheet, yang masing-masing memiliki fungsi 
masing-masing. Tujuan dari penggunaan lembar kerja tersebut adalah untuk membuat 
riset pasar dilakukan secara bertahap dengan tahapan yang benar sehingga riset 
tersebut terstruktur dan mudah untuk dilakukan. 
2.6 Metode Analisis 
2.6.1 Analisis Tren 
Tren adalah jawaban yang menunjukan signifikansi tinggi rendahnya suatu pilihan 
tertentu. Seperti halnya, jika pengunjung toko oleh-oleh perempuan minat belanja 








2.6.2 Analisis Similaritas 
Similaritas adalah tren yang mengalami kesamaan oleh berbagai kelompok 
demografis yang berlainan. Seperti halnya perbandingan tingkat pengakuan 
terhadap produk piemirsa di beberapa wilayah (Solo, Jogja, dan Semarang) 
2.6.3 Analisis Odd groupings 
Odd groupings bertujuan untuk menganalisis jawaban minat dari responden 
terhadap produk piemirsa sebagai konsumsi sendiri atau sebagai oleh-oleh khas 
daerah tertentu. 
3. METODOLOGI PENELITIAN 
3.1 Menentukan Topik Riset Pasar 
Langkah awal sebelum riset dilakukan yaitu menentukan topik riset terlebih dahulu. 
Tanpa adanya topik riset tentu tidak ada riset atau riset menjadi tidak terfokus ke satu hal 
yang di teliti. 
3.2 Perumusan Masalah Riset Pasar 
Setelah menentukan topik riset pasar yang sekiranya benar-benar dikuasai, langkah 
berikutnya menguraikan latar belakang mengapa memilih topik riset pasar tersebut.  
3.3 Perumusan Hipotesis 
Langkah berikutnya setelah dirumuskan pokok permasalahan dari suatu topik riset 
pasar, adalah perumusan hipotesis riset. Hipotesis ini merupakan jawaban bersifat 
sementara berdasarkan pokok rumusan masalah yang telah disusun. Sehingga kebenaran 
dari suatu hipotesis masih harus dilakukan pengujian-pengujian, apakah hipotesis yang 
diajukan diterima atau ditolak. 
3.4 Menentukan Metode Riset 
Metode riset diperlukan untuk membantu memecahkan permasalahan dalam topik. 
Dalam penentuan metode riset ini, dipilih salah satu tools yang bisa merepresentasikan 
apa yang ingin diketahui dan dicapai oleh peneliti.  
3.5 Menentukan Variabel Riset 
Dalam menentukan variabel riset, disesuaikan dengan topik yang diteliti, karena 
variabel riset yang dibutuhkan terkandung dalam topik tersebut. 
3.6 Menentukan Data Riset 
Setelah menentukan variabel riset maka akan diketahui data riset yang dibutuhkan 





metode riset yang dipilih dan mampu digunakan sebagai dasar pengambilan kesimpulan. 
Banyak sedikitnya data riset tergantung pada kecukupan data responden. 
3.7 Metode Pengumpulan Data 
Untuk mengumpulkan data riset ada dua metode, yaitu: 
3.71Metode pengumpulan data kualitatif 
Metode yang digunakan untuk mengumpulkan data kualitatif antara lain wawancara. 
3.72Metode pengumpulan data kuantitatif 
Pengumpulan data kuantitatif dapat dilakukan dengan beberapa metode yaitu survei, 
observasi, kuesioner. 
3.8 Pengolahan Data Lembar Kerja 
Pada tahap ini, semua data riset yang telah diperoleh, kemudian dilakukan sortir data 
yaitu memilih data yang memenuhi persyaratan riset.  
Data-data yang sudah disortir kemudian di lakukan pengolahan berdasarkan tahapan pada 
Lembar Kerja yang sudah dibuat.  
3.9 Analisis Makna Jawaban 
Selanjutnya ada tiga faktor utama dalam menentukan dan mengartikan jawaban dari 
semua responden yang ada yaitu: 
3.9.1 Tren. 
Tren adalah jawaban yang secara signifikan tinggi atau rendah terhadap pilihan 
tertentu. 
3.9.2  Similaritas. 
Similaritas adalah trend yang sama-sama dialami oleh berbagai kelompok demografis 
yang berlainan. 
3.9.3 Odd groupings. 
Odd groupings ditemukan jika pelaku riset mendapatkan hasil yang tidakdiharapkan 
atau tidak dapat dijelaskan (Doman, 2002). 
3.10 Penyajian Laporan Riset 
Setelah semua prosedur riset dilalui, dalam arti riset sudah selesai, langkah 
berikutnya disajikan dalam bentuk laporan riset yang disusun secara sistematik 
berdasarkan kaidah penulisan ilmiah. 
3.11 Strategi Peningkatan Daya Saing 






3.12 Kesimpulan dan Saran 
Bagian akhir dari prosedur riset adalah menarik kesimpulan dan saran berdasarkan 
hasil analisis data.  
4. HASIL DAN PEMBAHASAN 
Lembar kerja yang digunakan turut membantu dalam penyusunan kuesioner agar tetap 
fokus dengan tujuan riset pasar. 
Tabel 1.  Penjabaran Target Pelanggan 
MENJABARKAN TARGET PELANGGAN 
Jenis Kelamin Laki-laki/Perempuan 
Rentang Usia 15-45 tahun 
Tipe Pekerjaan Pelajar, Mahasiswa, Pegawai swasta, Pegawai negeri, Wirausahawan 
Rentang Pendapatan ≥ Rp. 500.000,00 
Hobi Rekreasi, Belanja, Ngemil 
Karakteristik penting lainnya Suka makanan ringan dan ngemil 
Keuntungan/manfaat yang 
didapatkan jika customer ini 
membeli produk/jasa kita 
Kepuasan yang diperoleh dari sensasi yang berbeda melalui intip dengan 
beraneka ragam rasa yang tidak pernah ditemui diintip biasa 
Lembar Kerja 1 pada Tabel 1 berisi target konsumen. Dalam kasus ini target konsumen 
yang dipilih yaitu jenis kelamin laki-laki dan perempuan berusia 15 sampai 45 tahun. Namun 
karakterisitik lainnya yang dimiliki oleh target konsumen diperlukan untuk mengetahui apakah 
target konsumen yang ditentukan sudah tepat. 
Tabel 2. Hipotesis Dan Pertanyaan Dasar 
HIPOTESIS DAN PERTANYAAN DASAR 
Bisnis/Produk/ Jasa kami adalah Piemirsa (Pie Intip Rasa-Rasa) 
Hipotesis yang akan diuji: Produk piemirsa berpengaruh terhadap minat pasar sebagai oleh-oleh khas Solo 
No Pertanyaan Dasar Riset Kemungkinan Jawaban 
1 Apakah pasar sudah mengetahui produk Piemirsa? 
Masih banyak calon konsumen yang belum 
mengetahui produk piemirsa 
2 
Apakah target konsumen sudah ditentukan dengan 
tepat? 
Masih ada beberapa calon konsumen diluar target 
yang tertarik terhadap produk piemirsa 
3 
Apakah pie intip rasa-rasa disukai oleh calon 
konsumen? 
Sebanyak 71,11% responden menyukai produk 
piemirsa 
4 
Apakah varian rasa dari pie intip rasa-rasa yang 
paling disukai oleh konsumen? 
Oreo, susu, coklat, vanila 
5 Berapakah harga yang layak untuk produk saya? Rp 20.000,00- Rp 25.000,00 
6 
Dimanakah lokasi yang tepat untuk menjual 
produk saya? 
Di pusat oleh-oleh, tempat wisata, pasar tradisional 
7 
Bagaimana cara yang paling efektif untuk 
memasarkan produk saya? 
Via online, menggunakan sistem titip-jual ke pusat 
oleh-oleh 
8 
Apakah produk pie intip rasa-rasa mampu bersaing 
dengan kompetitornya? 
Iya, produk piemirsa mampu bersaing dengan produk 
sejenisnya 
9 
Apakah piemirsa layak untuk dijadikan oleh-oleh 
khas dari kota Solo? 
Iya, produk piemirsa layak untuk dijadikan oleh-oleh 
khas kota Solo 
Lembar Kerja 2 pada Tabel 2 merupakan hipotesis dan pertanyaan dasar. Dasar 
pengambilan jawaban didapat dari hasil kuesioner terbuka yang disebarkan kepada 42 responden 





 Hasil dari penyebaran kuesioner dan wawancara tersebut dilakukan resume, sehingga 
didapatkan inti dari jawaban yang kemudian digunakan untuk menjawab pertanyaan-pertanyaan 
pada lembar kerja kedua.  
Tabel 3. Kategori Data Sekunder 
KATEGORI DATA SEKUNDER 
Kategori dapat ditambahkan jika memang dibutuhkan. Semua informasi yang dibutuhkan tidak hanya berasal 
dari data sekunder.  
  Statistik Demografi : 
Data statistik penduduk karisidenan Surakarta dan statistik wisatawan yang 
berkunjung ke kota Solo 
  Data Studi Ilmiah : Kandungan Gizi dari Pie intip rasa-rasa 
  
Informasi Paten dan 
Merek Dagang 
: Informasi prosedur dan merk dagang 
  Informasi Legal : Informasi prosedur mendapatkan label Halal 
  Alamat & No Telp : 





: Prosedur sertifikasi halal dari BPOM, prosedur ijin DinKes 
  Spesifik Dan Harga : Kualitas produk kompetitor dan harga dari kompetitor 
 
Tabel 4. Pertanyaan Tambahan 
PERTANYAAN TAMBAHAN YANG MUNCUL DARI RISET DATA SEKUNDER 








Apakah perlu memproduksi pie intip rasa-rasa pada even 
tertentu 
√ √ Survei, internet 
2 
Apakah ada segmentasi lain yang berpotensi menjadi 





Apakah perlu menggunakan bahan baku lain sebagai 
bahan dasar pembuat pie intip rasa-rasa sebagai alternatif  
√ √ Survei, internet 
4 





Lembar Kerja 4 pada Tabel 4 yaitu berisi pertanyaan tambahan yang muncul dari riset data 
sekunder. Setelah mencari dan menentukan data sekunder dari berbagai media ternyata ada 
beberapa pertanyaan tambahan, yang akan terjawab melalui hasil riset kembali baik melalui 
internet maupun survei secara langsung. Seperti alternatif penggunaan bahan baku selain nasi, 
keperluan produksi intip piemirsa untuk even tertentu, serta segmentasi lain yang berpotensi 
sebagai konsumen intip piemirsa. 
Tabel 5. Memeriksa Hipotesis 
MEMERIKSA HIPOTESIS 
Hipotesis yang diperiksa adalah : Produk intip piemirsa berpengaruh terhadap minat pasar sebagai oleh-





No Temuan penting dalam riset anda 
1 Intip piemirsa sudah dijual di tempat oleh-oleh khas Solo 
2 Intip piemirsa sudah memiliki beberapa konsumen tetap 
3 Setiap produsen intip memiliki rasa intip yang berbeda kebanyakan hanya ada 1 rasa yaitu original 
4 Harga intip milik kompetitor lebih murah namun hanya dengan satu rasa yaitu original 
5 Terdapat 24 produsen intip dengan rasa original dan 1 produsen intip dengan rasa-rasa unik 
Kesimpulan Hipotesis 
1 Apakah hipotesis masih valid? AY 
2 
Jika YA, apakah masih ada bagian yang 
diteliti akan kembali diteliti 
AY 
3 Jika TIDAK, Apakah anda akan:   
  a) Menuliskan kembali hipotesis anda? TIDAK 
  b) Mencari informasi lagi? TIDAK 
  c) Membatalkan project ini? TIDAK 
4 Hipotesis baru saya adalah   
 Jika hipotesis masih memiliki elemen yang butuh data pendukung atau tidak terbukti, maka menuliskan 
hipotesis dan perlu mengumpulkan informasi kembali  
Lembar Kerja 5 pada Tabel 5 yaitu berisi tentang pengujian hipotesis awal menggunakan 
data sekunder dan temuan penting lainnya. Dilihat dari data sekunder mengenai jumlah 
penduduk dan wisatawan Solo, menunjukkan bahwa peluang mengembangkan usaha produk 
piemirsa cukup besar.  Dari temuan penting yang didapat, hipotesis pada tahap ini masih 
tergolong valid. 
Tabel 6. Pengetahuan Tentang Bisnis 
APA YANG TELAH KAMI KETAHUI TENTANG BISNIS KAMI 
1 Apa komentar yang pernah saya dengar dari pelanggan? 
  a) Komentar positif :  
  Intip piemirsa unik, inovasi baru, enak, gurih, renyah, banyak topping  
  b) Komentar negatif  
  Produk mudah pecah, harga relatif mahal  
2 Apakah ada konsumen yang meminta suplai produk saya secara konsisten? 
  Ada, toko Andana dan toko Kapai, toko Javenir  
3 Apakah ada komplain dari pelanggan yang saya terima? 
  Tidak ada 
  
   
4 Jika YA, apa yang saya lakukan untuk memenuhi keinginan pelanggan? 
5 Apa yang pernah saya dengar di sekeliling dari keluarga, pelanggan, atau teman jika kamu menjalankan 
usaha pribadi? 
  Intip piemirsa unik dan pantas menjadi ikon oleh-oleh kota Solo  
6 Apakah ada jurnal atau artikel yang pernah saya lihat berkaitan dengan usaha saya? 
  Tidak pernah 
 
  
  7 Apa yang telah saya pelajari dari organisasi yang telah saya ikuti? 
  Adakah orang atau organisasi tersebut yang membantu saya? 
  Iya, organisasi INWABI, membantu dalam mencari pengembangan modal  
8 Apa yang saya pelajari dari suatu acara spesial, prosmosi, atau penjualan yang telah saya lakukan? 
  a. Promosi yang sukses : Melalui penjualan di instagram dan facebook  
  b. Promosi yang kurang sukses :  Melalui penjualan secara langsung (even)  
9 Kapan musim, hari, atau waktu paling baik untuk usaha saya, mengapa? 
  Musim lebaran, karena banyak orang yang pulang kampung ke Solo membeli oleh-oleh 
10 
Apakah ada masalah dari customer atau karyawan yang tidak terungkapkan? Jika YA, bagaimana saya 
mempelajari hal tersebut untuk memperbaiki produk dan servise saya? 
  
Iya dari costumer, karena tidak semua keluhan pelanggan tersampaikan ke kami secara langsung. 
Sehingga mungkin ada keluhan yang belum kami ketahui. 





Lembar Kerja 6 pada Tabel 6 yaitu berisi tentang beberapa komentar orang-orang di sekitar 
usaha terkait. Data yang diperoleh pada tahap ini menunjukkan bahwa produk piemirsa memiliki 
tanggapan yang positif. Hal ini tentunya mendukung ide untuk mengembangkan usaha produk 
piemirsa sebagai oleh-oleh khas Solo. 
Tabel 7. Persaingan 
PERSAINGAN KAMI 
1 Kompetitor yang saya temui di kota Solo dengan usaha intip ada 24 dan 1 dengan rasa-rasa unik 
2 Setiap kompetitor memiliki brand yang sudah melekat pada pelanggan 
3 Kompetitor memiliki tempat konsinyasi toko oleh-oleh di Solo, Jogja, dan daerah Jatim lainnya 
4 Kompetitor memiliki PIRT, BPOM, dan Halal 
5 Harga yang ditawarkan lebih murah 
6 Kompetitor memasarkan ke distributor 
7 Kompetitor tidak melakukan pemasaran secara online 
8 Kompetitor tidak memiliki varian rasa seperti piemirsa 
9 Kompetitor menggunakan plastik tali 
10 
Kompetitor hanya mempunyai varian intip susun dan besar, sedangkan piemirsa ada varian intip kecil, 
intip besar, intip gift, intip cookies 
Lembar Kerja 7 pada Tabel 7 yang menunjukkan tingkat kompetisi bisnis intip. Segala hal 
yang diketahui tentang bisnis intip yang didapat, harus dicantumkan pada lembar kerja ini. Data-
data diperoleh melalui survei pendahuluan, wawancara, maupun media internet. Data-data 
tersebut menggambarkan situasi persaingan yang terjadi pada saat ini. Tahap ini berguna untuk 
melihat peluang yang dapat dimanfaatkan dalam pengembangan usaha produk piemirsa. 
Tabel 8. Kompetitor 
KOMPETITOR KAMI 
Kompetitor: Intip cap KENDIL 
1 Produk Intip hanya memiliki 2 rasa (manis gula, asin) 
2 Intip hanya memiliki 2 varian bentuk (besar, kecil) 
3 Intip dipasarkan di toko oleh-oleh luar kota 
4 Kemasan menggunakan plastik 
5 Harga intip kecil Rp 5.000-10.000, besar Rp 10.000-15.000 
Lembar Kerja 8 pada Tabel 8 yaitu berisi tentang data kompetitor. Dari pencarian data 
melalui survei lapangan ditemukan 1 kompetitor kuat di daerah Sumber. Kompetitor ini memiliki 
keunggulan dan kelemahan tersendiri seperti yang terlihat pada tabel 4.8. Hal ini dapat 
digunakan sebagai acuan untuk melakukan pengembangan usaha produk piemirsa. Untuk 
mengetahui keunggulan antara produk intip piemirsa dengan produk sejenis lainnya, di dalam 
kuesioner perlu dicantumkan pertanyaan mengenai perbandingan intip piemirsa dengan intip 
lainnya. 
5. ANALISIS DATA 
Untuk memperoleh jawaban dari pertanyaan-pertanyaan dasar riset, data–data yang telah 
dikumpulkan melalui lembar kuesioner perlu dianalisis. Analisis jawaban responden dalam 





Analisis tersebut sangat membantu dalam manampilkan informasi–informasi penting yang 
selanjutnya digunakan untuk mendapatkan cara yang tepat dalam mengembangkan produk 
piemirsa.  
5.1 Analisis Tren 
Suatu tren dalam hal ini adalah sebuah respon yang cukup tinggi ataupun rendah terhadap 
beberapa pilihan yang telah diajukan. Sebuah tren akan nampak lebih jelas ketika data-data yang 
telah terkumpul dikelompokkan menurut kelasnya. Beberapa data pada riset pasar ini yang 
memiliki pola tren adalah sebagai berikut : 
5.1.1 Perempuan lebih menyukai belanja oleh-oleh ketika bepergian daripada laki-laki, 
informasi tersebut dapat dilihat dari data yang menunjukkan perempuan lebih suka 
berbelanja oleh-oleh sebesar  62.8% dibanding laki-laki hanya sebesar 37.2% 
 
Gambar 1. Column Chart Kesukaan Membeli Oleh-oleh Berdasarkan Jenis Kelamin 
5.1.2 Rentang usia mempengaruhi selera kesukaan mereka terhadap intip. Informasi ini 
diperoleh dari hasil pengelompokan data berdasarkan usia yang menyatakan bahwa 
rentang usia 26-35 tahun merupakan penyuka  intip tertinggi sebesar 57.1% diikuti 
rentang usia 36-45 tahun denga besar 31.4% selanjutnya rentang usia 15-25 tahun sebesar 
8.6% dan yang terakhir >45 tahun sebesar 2.9% 
 
Gambar 2. Column Chart Prosentase Responden  Menyukai Intip Berdasarkan 
Pengelompokan Usia 
5.1.3 Pegawai negeri merupakan profesi pekerjaan yang paling suka berbelanja oleh-oleh 
terutama intip sebesar 42.9%, selanjutnya pegawai swasta sebesar 37.1% dan yang ketiga 






Gambar 3 Column Chart Responden  Menyukai Intip Berdasarkan Pengelompokan 
Pekerjaan 
5.1.4 Kesukaan berbelanja oleh-oleh khususnya intip juga sangat dipengaruhi dari besarnya 
pendapatan. Berdasarkan informasi yang diperoleh dari kuesioner, pendapatan > 
Rp3.000.000 lebih menyukai membeli oleh-oleh intip dengan prosentase sebesar 42.9% 
dan semakin kecil pendapatn semakin kecil prosentase kesukaan membeli oleh-oleh. 
 
Gambar 4. Column Chart Responden  Menyukai Intip Berdasarkan Pengelompokan 
Pendapatan. 
5.2 Analisis Similaritas 
Analisis silimaritas merupakan analisa yang menyoroti kesamaan tren yang terjadi antara 
satu kelas dengan kelas yang lainnya. Berikut ini adalah data primer yang memiliki pola 
similaritas. 
Baik laki-laki maupun perempuan menyukai intip dengan prosentase yang cukup besar 
sehingga intip mempunyai peluang besar karena mampu diterima semua orang. 
 






Dilihat dari usia, baik usia muda sampe tua menyukai intip dengan prosentase suka cukup 
besar. Hanya usia lebih dari 45 tahun yang prosentase tidak suka lebih besar dibanding suka. Hal 
ini dapat dijadikan acuhan untuk menciutkan target konsumen untuk range usia hanya dibawah 
45 tahun 
 
Gambar 6. Column Chart Prosentase Responden  Menyukai Intip Berdasarkan Rantang Usia 
5.3 Analisis Odd groupings 
Setelah dilakukan penyebaran kuesioner kepada 42 responden didapatkan sebanyak 38 
responden menginginkan intip yang memiliki variasi rasa dan ada 4 reponden yang 
menginginkan rasa original, sehingga dapat menjadi pertimbangan untuk lebih memvariasikan 
rasa, bisa dengan full original atau dengan membagi beberapa rasa dengan tetap memberi bagian 
untuk rasa original. 
 
Gambar 7. Pie Chart Prosentase Keinginan Konsumen Terhadap Rasa 
Selain itu ada persaingan diluar kota Solo yang juga memproduksi intip, meskipun dari 
83,3% menyatakan sering menjumpai intip di Solo akan tetapi ada 16,7% yang menemukan di 
daerah lain selain dikarisidenan Solo sehingga bisa menjadi perhatian untuk menguatkan icon 
kalau intip adalah oleh-oleh khas Solo. 
 





5.4 Strategi Peningkatan Daya Saing 
Strategi peningkatan daya saing digunakan untuk mentukan langkah selanjutnya dalam hal 
menguatan brand image produk dipasaran. Untuk memperoleh strategi tersebut dibutuhkan 
brainstorming. Brainstorming ini tujuannya untuk memperoleh pemecahan masalah, baik itu 
penyebab produk ini kurang laku maupun kelebihan dari produk ini. Hal tersebut dituangkan di 
diagram sebab akibat untuk memperoleh penyebab dari permasalahan-permasalahan yang ada. 
 
 
Gambar 9. Fishbone Diagram Daya Saing Piemirsa 
Dari diagram fishbone diatas maka diketahui banyak penyebab produk piemirsa masih belum 
begitu kuat dipasaran sehingga perlu adanya proses dan strategi untuk mengatasi permasalahan 
tersebut. 
Tabel 9. Strategi Peningkatan Daya Saing 
No Problem Solusi 
1 Skill tenaga kerja kurang Perlu adanya benchmark ketemapat usaha sejenis yang 
lebih canggih untuk memperoleh pengetahuan dalam 
pembuatan Intip 
2 Banyak konsumen yang 
belum mengetahui produk 
piemirsa 
Melakukan promosi melalui sosial media dan 
memperkenalkan produk pada even-even tertentu 
3 Harga dari piemirsa Dilakukan benchmark terhadap produk sejenis untuk 
memperoleh kisaran harga yang bersaing 
4 Variasi rasa Pengembangan variasi rasa akan dilakukan berdasarkan 
voice of customer sehingga sesuai dengan keinginan pasar 
5 Wilayah pemasaran Perlu adanya perluasan kawasan penjualan melalui 
penitipan produk ke toko-toko oleh-oleh dan pemesanan 
secara online diseluruh indonesia 
Maka dari strategi diatas akan diterapkan untuk meningkatkan daya saing produk dipasaran, 
sehingga bisa meningkatkan brand image dan daya jual dari produk pie intip rasa-rasa. 
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Berdasarkan hasil dari analisa yang telah dilakukan maka dapat disimpulkan bahwa pie intip 
rasa-rasa memiliki potensi dan diminati oleh pasar, hal ini dibuktikan dari diterimanya pie intip 
rasa-rasa sebagai oleh-oleh khas Solo. Terdapat tiga analisa dari riset pasar untuk mengetahui 
tingkat potensi pasar. Analisa tren perempuan lebih potensial untuk dijadikan sasaran pemasaran, 
sedangkan untuk usia lebih cenderung diusia produktif dan profesi lebih ke pegawai baik PNS 
maupun swasta. Analisa similaritas menunjukkan baik laki-laki maupun perempuan menyukai 
intip hal ini dapat menjadi angin segar karena akan produk intip diterima oleh semua jenis 
kelamin. Sedangkan untuk odd groupings menunjukan bahwa rasa harus menjadi perhatian 
khusus sehingga semua keinginan konsumen dapat terakomodir selain itu persaingan terjadi 
bukan hanya disolo akan tetapi disemua daerah berpotensi menjadi pesaing produk piemirsa. 
Peningkatan daya saing produk diperlukan adanya pengembangan baik dari skill tenaga 
kerja, produk, maupun strategi pemasaran yang tujuannya lebih mendengar suara dari konsumen. 
7. SARAN 
Mengingat kebutuhan mendesak UMKM, penelitian ini lebih difokuskan pada upaya 
menggali potensi pasar  dan strategi pemasaran  melalui riset pasar deskriptif yang diarahkan 
pada responden di wilayah Surakarta. Di samping ruang lingkup survei yang dapat diperluas, 
pendekatan riset pasar lainnya seperti riset pasar kualitatif dapat digunakan pada penelitian 
selanjutnya. Melalui riset pasar kualitatif yang bertujuan untuk menemukan hubungan sebab-
akibat akan diketahui seberapa besar pengaruh suatu variable bebas terhadap variabel terikat. 
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